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前言

随着我国市场经济的逐步发展以及对外开放的全面展开，商务谈判活动日益成为企业参与国内市场竞
争和走向国际市场的重要手段。
全国工商管理类专业也普遍开设了商务谈判方面的课程。
目前，国内外出版的商务谈判教材和书籍日益增多，本书力求博采众长，编写出一本理论与实践相结
合、基础内容与知识扩展相结合、系统分析与案例学习相结合，适合高等院校工商管理类专业本科生
使用的教材。
本书将人际交往沟通作为核心概念，由此构建整个商务谈判学的体系结构，明确商务谈判的理论基础
主要是经济学、博弈论和心理学，提出商务谈判学的“理念一战略一过程”的体系结构。
在双赢理念指导下，进行战略规划，将战略目标落实到谈判过程的具体策略和技巧中。
因此，第一章围绕核心概念对商务谈判进行概述；第二章、第三章分别论述商务谈判的基本理念和战
略规划；第四章至第十章围绕商务谈判的过程展开，其中第四章至第六章包括开局谈判、磋商谈判、
签约与履约谈判，分别论述了商务谈判的基本过程；第七章至第十章包括谈判心理、谈判沟通、谈判
礼仪、跨文化谈判，分别论述贯穿谈判全过程的心理、行为和文化因素。
全书共分十章，以便于进行36课时左右的讲授与学习。
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内容概要

本书是普通高等教育“十一五”国家级规划教材。
本书博采当代国内外商务谈判理论与实践之精华，形成“理念一战略一过程”的商务谈判理论体系，
坚持理论与实践相结合、基础内容与知识扩展相结合、系统分析与案例学习相结合，全面介绍商务谈
判的基本知识与策略技巧，具有一定的创新性、前瞻性与实用性。
    本书可作为高等院校工商管理类专业本科生教材，也可供企业界人士阅读。
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作者简介

聂元昆，管理学博士，云南财经大学商学院教授，营销研究中心主任。
中国高等院校市场学研究会副秘书长，云南省市场学会副会长。
入选“中国当代中青年商业经济专家学者”。
长期从事市场营销、商务谈判、企业文化的教学与科研活动。
主编、参编专著及教材12部，参与及参与主持省部级课题11项，在《管理世界》、《财贸经济》等刊
物发表学术论文60余篇。
长期从事企业营销管理与商务谈判实践活动。
被聘为多家企业战略咨询专家，参与或主持各类企业的咨询与培训工作，曾担任数家公司白勺董事长
、总经理，具有丰富的企业营销管理与商务谈判实战经验。
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书籍目录

第一章  商务谈判概述  本章学习目的  第一节  商务谈判的含义  第二节  商务谈判的发展及功能  第三节  
商务谈判的类型与内容  第四节  商务谈判的程序与模式  第五节  商务谈判学的研究内容与方法  本章小
结  本章思考题  案例第二章  商务谈判理念  本章学习目的  第一节  商务谈判的理论基础  第二节  商务谈
判的基本理念  第三节  商务谈判的基本原则  本章小结  本章思考题  案例第三章  商务谈判战略规划  本
章学习目的  第一节  商务谈判调研  第二节  商务谈判战略  第三节  商务谈判计划  本章小结  本章思考题
 案例第四章  开局谈判  本章学习目的  第一节  开局谈判及其影响因素  第二节  开局谈判的主要内容  第
三节  开局谈判策略及基本要求  本章小结  本章思考题  案例第五章  磋商谈判  本章学习目的  第一节  报
价与价格解释  第二节  价格评论与讨价还价  第三节  让步与拒绝策略  第四节  僵局及其化解策略  本章
小结  本章思考题  案例第六章  签约与履约谈判  本章学习目的  第一节  签约谈判的策略  第二节  履约谈
判的策略  第三节  索赔谈判的策略  本章小结  本章思考题  案例第七章  商务谈判心理  本章学习目的  第
一节  影响商务谈判的心理因素  第二节  商务谈判的心理素质与状态  第三节  商务谈判的心理策略  本
章小结  本章思考题  案例第八章  商务谈判沟通  本章学习目的  第一节  商务谈判沟通基本原理  第二节  
商务谈判沟通的方式  第三节  商务谈判沟通策略与技巧  本章小结  本章思考题  案例第九章  商务谈判
礼仪  本章学习目的  第一节  商务谈判礼仪概述  第二节  正式谈判礼仪  第三节  辅助谈判礼仪  本章小结
 本章思考题  案例第十章  跨文化商务谈判  本章学习目的  第一节  跨文化商务谈判概述  第二节  跨文化
商务谈判策略  本章小结  本章思考题  案例主要参考文献
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章节摘录

版权页：插图：一、商务谈判及其动因（一）商务与谈判商务是法人在市场上从事的一切有形资产与
无形资产交换或买卖活动的泛指或总称，即通俗意义上的“做生意”。
理解这一概念必须注意：第一，从事商务活动的主体只能是法人。
也就是说，只有法人进行的交换活动才是商务活动，其他市场交换主体的活动均不属于商务活动。
如某生产厂家将生产出一种消费品卖给消费者，从厂家的角度看，这一活动是商务活动；反之，从消
费者角度看，则不是商务活动。
第二，法人从事商务活动的目的并非是为了实现最终消费，而是通过实现消费者的最终消费来补偿经
营成本并取得经营利润，为维持或扩大再生产准备条件。
第三，法人在社会再生产过程中的生产、分配、消费活动均不是商务，只有交换环节的活动才是商务
。
如生产企业购买生产工具、原材料、出售产成品，贸易企业购进商品、出售商品等活动都是交换环节
中的行为。
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编辑推荐

《商务谈判学》：普通高等教育“十一五”国家级规划教材,高等学校市场营销专业主干课程系列教材
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